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Bevezetés
Magyarországon, ha a konverziós ráta átlagosan 2-3%, akkor 
ez azt jelenti, hogy a honlapon tett látogatások 97-98%-a nem 
végzôdik vásárlással. Hogyan lehetne javítani ezt az arányt? 
Talán a válasz a célcsoportunk szokásainak megismerésé-
ben rejlik. Az online marketingeszközökkel közvetlenül ha-
tást gyakorolhatunk rájuk. A keresô oldalak ugyanis rögzítik, 
hogy mikor milyen keresô tevékenységet folytattunk, milyen 
kulcsszavakat írtunk be, milyen találatokat kaptunk, milyen 
honlapokat mikor töltöttünk be. A webáruházban történô 
vásárláskor is az úgynevezett logfile-okban tárolják a tevé-
kenységünket. Természetesen, ezenkívül, számtalan további 
lehetôség kínálkozik, mely bemutatása érdekében, ismerjük 
meg részletesen a webelemzés folyamatát.
a weBelemzés Folyamata
A webelemzés (web analytics) – WAA Standards Committee 
(2008) – a webadatok mérése, gyûjtése, elemzése és jelentése 
annak érdekében, hogy megértsük a webhasználatot és opti-
malizálni tudjuk azt. Ezen adatokat kifejezhetjük számmal, 
aránnyal, százalékos formában. 
Waisberg – Kaushik (2009), valamint Jansen (2009) a webelemzés 
folyamatában a következô lépéseket fogalmazta meg:
1. célok meghatározása,
2.  a KPI-k (key performance indicator), vagyis a kulcsfontos-
ságú teljesítménymutatók meghatározása,
3. adatok gyûjtése,
4. adatok elemzése,
5. online stratégia megalkotása, módosítások végrehajtása
Az elsô lépésben meg kell határoznunk, hogy mi a célunk az 
adott honlappal. Ez nagyon sok tényezônek a függvénye. Pél-
dául, hogy milyen iparágban tevékenykedik a vállalat, milyen 
üzleti modellt alkalmaz, milyen termékeket és szolgáltatáso-
kat forgalmaz, kik alkotják a célcsoportot, milyen marketing-
kommunikációs- és értékesítési csatornákat használ. A weblap 
célja elsôsorban a termékekhez kapcsolódó információnyúj-
tás, mellyel az értékesítési tevékenységet kívánják támogatni. 
Fontos, hogy a releváns információ szegmensenként rendel-
kezésre álljon. A controlling irányelveket szem elôtt tartva, a 
célok megfogalmazásának alapvetô követelménye az utólagos 
visszamérhetôség iránti igény.
A második lépésként meghatározzuk a kulcsfontosságú telje-
sítménymutatókat. Az online térben könnyebb a mérhetôség, 
mint az offline esetében. Rendkívül sok mutatószám áll a ren-
delkezésünkre. A teljesség igénye nélkül, talán a legfontosabbak 
a következôk: látogatók száma; átkattintók aránya; honlapon 
eltöltött idô; létrejövô tranzakciók száma és értéke, ezek idôbeli 
változása; a realizált bevétel; konverziós ráta; az ügyfél értéke és 
költsége; visszatérô ügyfelek aránya; nettó profit; átlagos kosár-
érték; elhagyott kosarak száma és értéke. Érdekes, hogy nagyon 
magas, átlagosan 60-70% az áruval telipakolt és ott hagyott ko-
sarak aránya. Erre fejlesztették ki a különbözô remarketing esz-
közöket, mely az adott pillanatban, vissza nem térô és utasítható, 
egyszeri ajánlattal kívánja vásárlási döntésre buzdítani a vevôt.
Az 1. számú táblázat a WebShop-Experts Kft. (2017) által 
vizsgált mutatókat tartalmazza, melynek segítségével meg-
határozhatjuk, hogy mennyibe kerül egy vásárló, milyen 
értéket képvisel vállalatunk számára, és milyen megtérü-
lésre számíthatunk hosszú távon. A számítás a következô lo-
gikai gondolatmenet alapján történt. Ha feltételezzük, hogy 
a megjelenésenkénti költség (PPV) 1 Ft és az átkattintási 
ráta (CTR) 1 %, akkor a kettô hányadosaként megkapjuk a 
kattintásonkénti költséget (PPC), mely jelen esetben 100 Ft. 
Ha a konverziós ráta (CR) 2 %, akkor a kettô hányadosaként, 
ki tudjuk számolni a vásárlásonkénti költséget (PPA), mely 
5 000 Ft. Ha feltételezzük, hogy az árrésünk vásárlásonként 
(MPT) 3 000 Ft, akkor úgy kalkulálhatjuk ki a vásárlásonkénti 
nyereséget (PPT), hogy az árrésbôl kivonjuk a költséget, mely 
példánk szerint – 2 000 Ft. Ez a szám lesz a ROI mutató szám-
lálója, melyet el kell osztanunk a vásárlásonkénti költséggel, így 
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indulnak. Jellemzôen a fôvárosi intézményekben tanulnak a 
legtöbben, míg a vidéki egyetemeken átlag alatti (30 fô) fel-
vételi létszámok a jellemzôek. A vezetés és szervezés mester-
képzésre évente felvett közel 600 fôs hallgatói létszámon 12 
felsôoktatási intézmény osztozik. Nem csak a hallgatók köré-
ben a legnépszerûbb szak, de évente bôvül azon intézmények 
köre is, akik sikeresen akkreditálják a képzést. Hallgatói oldal-
ról a választás egyik lehetséges oka, hogy a mesterképzésre való 
belépésnél a gazdálkodási és menedzsment alapképzési szakon 
végzettek esetében a teljes kreditérték elfogadott, míg a más 
alapszakról jelentkezôk esetében úgynevezett kreditbeszámítás 
történik.8 Miután az alapképzési szakok közül a gazdálkodási 
és menedzsment alapszakon végeznek a legtöbben, és 25 szá-
zalékuk a továbbtanulás mellett dönt, így érthetô a vezetés és 
szervezés mesterképzés vezetô szerepe. Ezen okok húzódhat-
nak meg a vállalkozásfejlesztés mesterképzési szakot választók eseté-
ben is, azzal a kiegészítéssel, hogy a gazdálkodási és menedzsment 
alapszakon végzettek mellett, még a nemzetközi gazdálkodás 
alapszakon végzettek számára is a teljes kreditérték beszámí-
tásra kerül.
* Nyugat-magyarországi Egyetem 2017. február 1-jétôl Sop-
roni Egyetem (SOE) néven mûködik tovább.
controlling (és teljesítménymeneDzsment) 
specializáció a mesetrképzésBen
A mesterképzési szakon a képzés célja, hogy a végzettek ké-
pesek legyenek a szervezet munkafolyamatait irányítani mind 
a versenyszektorban, mind a közszférában. Kreatív, innovatív 
gondolkodásra való képességeik révén alkalmasak legyenek a 
problémákat felismerni, elemezni és megoldani. 
A mesterképzést folytató intézmények jellemzôen az em-
beri erôforrás menedzsment és szervezetfejlesztés, üzletviteli 
tanácsadás és információmenedzsment specializációkat hirde-
tik meg. Controlling és teljesítménymenedzsment specializációt két 
egyetemen, a Budapesti Corvinus Egyetemen és a Debreceni 
Egyetemen választhatnak a hallgatók. 
Specializációtól függetlenül elsôsorban a vezetés és szervezés, 
a vállalkozásfejlesztés, a számvitel és pénzügy mesterképzésen 
végzettek azok, akik olyan gazdaságtani és társadalomtudomá-
nyi, vezetés és szervezési, továbbá szakmai ismeretekre tesznek 
szert, amelyek képessé teszik ôket arra, hogy controlleri felada-
tokat lássanak el.
a controlling szakma 
megjelenése a tÖBBciklusú 
képzés harmaDik szintjén
Végezetül a harmadik ciklus, a leg-
magasabb képzési szintet a doktori 
képzést testesíti meg. A felsôoktatás 
minôségének fenntartásában és fej-
lesztésében, a versenyképesség növe-
lésében a kutatás központi szerepet 
kap. Nem véletlen, hogy a Berlini 
nyilatkozatban10 már napvilágot látott 
a kutatás, a fejlesztés, és az innováció 
támogatása. A kiváló teljesítmények 
elérését a felsôoktatásnak ösztönöznie 
kell, és el kell ismernie. Hallgatói oldalról a kutatást hivatott 
elôsegíteni a kétévente megrendezésre kerülô Országos Tu-
dományos Diákköri Konferencia. Ezen rangos esemény a te-
hetséggondozás egyik kiemelkedô fóruma, amely lehetôséget 
teremt az alap- és mesterképzésben részt vevô hallgatók kuta-
tómunkájának bemutatására. 
Általánosságban elmondható, hogy azon hallgatók, akiknek 
az érdeklôse már az egyetemi évek alatt túlmutat a kötelezôen 
elsajátítandó tananyag megtanulásán, és megérinti ôket a 
kutatás öröme, azon tehetséges fiatalok a doktori képzésben 
folytatják tanulmányaikat A mesterképzés képesítési követel-
ményrendszere a képzéssel szemben megfogalmazza, hogy 
versenyképes elméleti és gyakorlati ismeretanyagot nyújtson. 
A controlling szakma esetében is igaz – más tudományágakhoz 
hasonlóan –, hogy az alapos gyakorlati és elméleti ismeretanyag 
ugyan szükséges, de nem elégséges a kutatáshoz. Ahhoz, hogy 
a controllingot a tudomány szolgálatába állítsuk, elmélyült 
közgazdasági, matematikai – statisztikai ismeretekre is szükség 
van. A világban a felsôoktatásban dolgozó oktatóval szemben 
hármas elvárás érvényesül: oktasson, kutasson és végezzen köz-
szolgálati tevékenységet. Hazánkban az oktatás, kutatás és gya-
korlat, mint alapvetô elvárás fogalmazódik meg az oktatóval 
szemben. Talán a szakmában ez szerencsésen meg is valósul, 
ugyanis a hazai felsôoktatási intézmények controlling oktatói 
a gyakorlati életben is mûvelik szakmájukat. Amit oktatnak az 
kutatják, és amit kutatnak azt oktatják is, tehát a szinergiahatás 
érvényesül. A felsôoktatásban a minôségi oktatás egyik mércé-
je az oktatók kutatási tevékenysége. A tudományos munkára, a 
kutatásra való alkalmasság képességét ismerik el a PhD fokozat 
odaítélésével. Az elmúlt években egyre több disszertáció érin-
tette a controlling területét. Ahhoz, hogy egyre több PhD hall-
gató térjen ki tudományos dolgozatában a controlling területé-
re, ismerje fel a controlling gazdaságban betöltött jelentôségét, 
ahhoz tovább kell erôsíteni a mesterképzésben részt vevôk el-
méleti controlling ismeretit. Az elmúlt években egy-egy hazai 
felsôoktatási intézményben már megfigyelhetô a controlling, 
mint tudomány elôtérbe kerülése. 
láBjegyzet
1  Bolognai folyamat: 1999. június 19-én 29 európai ország 
oktatási miniszterei aláírták az ún. Bolognai Nyilatkozatot. 
Célként tûzték ki egy egységes Európai Felsôoktatási Térség 
3. sz. ábra: A legnépszerûbb mesterképzési szakokra felvett hallgatói létszámok 
aránya (általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Forrás:https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_
evek.php?stat=25#
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•  önálló és csoportos munkavégzésre való képesség,
•  fejlett munkavégzési hatékonyság és eredményesség,
•  vállalati és munkakultúra terén szerzett jártasság.
Szakmai szempontból tehát nagyon kedvezôek a lehetôségek, 
ugyanis még a diploma megszerzése elôtt a jelöltek kikerülnek 
a gyakorlati életbe (Pusztai – Kovács, 2015). Ugyanakkor a leg-
tehetségesebbeknek azonnal álláslehetôséget is felkínálnak a 
kötelezôen elôírt szakmai gyakorlat vagy a duális képzési prog-
ram befejeztével. Így az alapszakon végzettek többnyire kettôs 
dilemma elôtt állnak:
•  magasabb szintre emeljék-e tudásukat, amely elsôsorban az 
elméleti ismeretanyag bôvítését jelenti, vagy
•  a szakma gyakorlatorientáltságát, és a jelenlegi gazdasági 
helyzetet is mérlegelve a felajánlott állás mellett döntsenek?
Ez a kettôség a felsôoktatási intézményekben is megfogalma-
zódik, igaz csak áttételesen, az oktatott tananyag mélységére 
vonatkozólag:
•  alapszakon mit, és milyen mélységben tanítsanak,
•  mennyi elméleti ismeretkört szabad (kell) alapszakon meg-
tanítani, és mi az, ami a mesterképzésre maradjon.
A statisztikai számadatok egyértelmûen jelzik a hallgatói 
döntéseket. Az alkalmazott közgazdaságtan kivételével – annak 
speciális helyzete miatt, amely során az elméleti közgazdaság-
tan kerül hangsúlyozottan oktatásra – gyakorlatorientáltak a 
szakok, így átlagosan 26 százalékra (2016. év) tehetô azok ará-
nya, akik mesterszakon folytatják tanulmányaikat. Talán ezen 
alacsony arányszám is hozzájárul ahhoz, hogy az alapképzés so-
rán a teljes tananyagvertikumot megszeretnénk tanítani, így a 
tananyag általában túlzsúfolt. Az intézmények között kialakult 
versenyhelyzet még tovább erôsíti ezt a folyamatot. Ugyanak-
kor említést érdemel, hogy az alapképzési szakon végzett hall-
gatók közül azok, akik továbbtanulnak, általában saját intézmé-
nyük mesterszakára jelentkeznek, amely egyben jelzésértékû, 
hogy elégedettek voltak az oktatás minôségével. 
gazDaságtuDományok mesterképzései
A gazdaságtudományok képzési terület mesterképzési szakjai-
nak széles a kínálata, összesen 14 szakon nyílik lehetôség a ta-
nulmányok folytatására. 
A vezetés és szervezés mesterképzési szak már hosszú évek 
óta ôrzi népszerûségét, a marketing, a pénzügy, a vállalkozás-
fejlesztés, a számvitel, a logisztika menedzsment és az MBA 
szakok elôtt. A hosszú idôn keresztül második legnépszerûbb 
pénzügy mesterszak helyét, a 2016. évi felvételi eljárásban a 
marketing mesterszak foglalta el. A marketing mesterszakhoz 
hasonlóan rendkívül dinamikusan emelkedik a vállalkozásfej-
lesztés mesterszakra felvettek száma is.
A mesterképzéseket meghirdetô intézmények száma az 
alapképzéshez viszonyítva szûkebb körre koncentrálódik. 
A legnépszerûbb képzések átlagosan 60 -70 fôs létszámokkal 
3. sz. táblázat: Gazdaságtudományok képzési terület alapszakjain végzettek kilátásai, továbbtanulási tendenciái (DPR)
Megnevezés Továbbtanulás mesterképzésben (%) Diplomás munkát végez (%)
Gazdálkodási és menedzsment 22 73
Turizmus- vendéglátás 10 45
Kereskedelem és marketing 25 73
Pénzügy és számvitel 21 70
Nemzetközi gazdálkodás 27 69
Emberi erôforrások na. na.
Alkalmazott közgazdaságtan 78 84
Üzleti szakoktató 14 85
Forrás:https://www.felvi.hu/felveteli/szakok_kepzesek/szakleirasok/!Szakleirasok/index.php/szak/28/vegzes_utani_kilatasok/DPR adminisztratív 
adatbázisok integrációja (Educatio)
4. sz. táblázat: Gazdaságtudományok képzési terület mesterképzési szakjaira felvett hallgatói létszámok alakulása  
(általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Megnevezés 2012 2013 2014 2015 2016
Vezetés és szervezés 590 519 562 581 590
Marketing 211 184 318 336 346
Pénzügy 471 430 384 385 294
Vállalkozásfejlesztés 182 260 256 274 277
Számvitel 253 200 235 219 273
Logisztikai menedzsment/Ellátási láncm. 207 191 231 282 235
Master of Business Administration 222 186 218 215 193
Nemzetközi gazdaság és gazdálkodás 214 205 176 220 140
Sportmenedzser/Sportközgazdász 54 54 59 61 86
Regionális és környezeti gazdaságtan 49 32 55 23 82
Közgazdasági elemzô 115 88 89 69 75
Turizmus-menedzsment 101 79 56 65 62
Közgazdálkodás és közpolitika 63 29 63 45 57
Biztosítási és pénzügyi matematika 50 56 50 40 41
Összesen: 2 782 2 513 2 752 2 815 2 751
Forrás:https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_evek.php?stat=25#
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–0,4-et kapunk. Tehát a megtérülés helyett veszteséget realizál-
tunk, mert az egy vásárlásra jutó költség nagyobb, mint az adott 
vásárlásnak a nyeresége. Látszólag ez veszteségesnek tûnhet, 
azonban, ha ez a vásárló visszatérô vevôvé válik, és még három 
esetben vásárol, akkor a vevôi élettartam érték (CLV) 3*3 000 
Ft. Ebbôl levonva a költségeket, a befektetett, látszólag kezdeti 
veszteség megtérül, hiszen a vevôi élettartamra vetített megté-
rülés (LROI = 0,8) eredménye pozitív lesz.
Harmadik lépés az adatok gyûjtése, mely folyamat automa-
tizálható.
A negyedik lépés az adatok elemzése. Itt az egyes mutatók 
konkrét megértésére és magyarázására, valamint összefüggé-
sében történô kezelésére van szükség. Megítélésem alapján egy 
mutatószám önmagában, nem sokat jelent, ezért több muta-
tószámot érdemes mutatószámrendszerben alkalmazni. Tehát 
rendszerben vizsgáljuk az egyes mutatók idôbeli változását, 
marketingkommunikációs és értékesítésösztönzési kampányon-
ként történô alakulását. A piacon meglévô keresleti-kínálati 
tényezôk változásának követéséhez meghatározó jelentôségû a 
kauzális összefüggések feltárása. 
Utolsó, ötödik lépésként a rendelkezésre álló és elemzett 
információ alapján megfogalmazzuk az online stratégiánkat, 
mely idôrôl-idôre – a tapasztalatok felhasználásával– módo-
sulni fog. Egy jó controlling rendszer ismérve, hogy nemcsak 
a folyamat végén biztosít beavatkozási lehetôséget, hanem az 
egyes lépések után is, megelôzve a veszteséget. Amennyiben az 
online marketingkampány elején észrevesszük, hogy nem érjük 
el a célcsoportot, akkor még idôben lehet változtatni.
a konverziós ráta
A konverziós ráta az adott idôszak alatt a honlapon tett lá-
togatásból létrejövô tényleges vásárlások arányát mutatja. 
A WebShop Expert Kft. 2016-os Nagy Webáruház Felméré-
se szerint a 467 hazai, felmérésben részt vett webáruház kö-
zül 42%-nál 1%, vagy annál kisebb a konverziós ráta. Az elôzô 
évekhez képest csökkenô tendenciát mutat, de 16% még min-
dig nem méri ezt a mutatót. 
A kutatásban azt is kimutatták, hogy a konverziós ráta nagy-
sága függ a webáruház életkorától. Minél régebben üzemel egy 
webáruház, annál nagyobb értéke lesz a rátának.
A konverzió értékét az is befolyásolja, hogy milyen terüle-
ten tevékenykedik a webshop. Az 1. számú ábráról leolvasható, 
hogy a legnagyobb konverziós rátával a barkácsgépeket és szer-
számokat, a kozmetikai termékeket, a háztartási eszközöket, va-
lamint a gyógyszereket és vitaminokat forgalmazók realizálnak. 
A felmérésben résztvevô webshopok átlagos konverziós rátája 
1,41%.
a konverziós tÖlcsér
A konverziós tölcsér a honlap-optimalizálás egy fontos eszkö-
ze, mely a konverzió, a felhasználói életút egyes elemeit je-
lenti. A tölcsér lineáris folyamat megjelenítésére használható. 
A konverziós rátára ható kauzális összefüggések mélyebb meg-
ismerése érdekében, tekintsük át ezen elemeket részletesen.
Tulajdonképpen minden internethasználó a konverziós töl-
cséren megy keresztül, a honlap elsô megjelenítésétôl, az egyes 
termékekre való kattintásokon át, a kosárba helyezésig és meg-
rendelésig. Átlagosan száz honlaplátogatóból kettô vásárol, de 
vajon hol veszítünk el kilencvennyolcat? A választ a folyamat 
elemzésével (Chaffey, 2014) megérthetjük, melyet a 2. számú 
ábra tartalmaz.
Az elsô szint a megjeleníteni kívánt tartalom megtervezése, 
mely többek között magába foglalja a honlapstruktúra kialakí-
tását, a fogadó oldalt (landing page), a termék elérésének az 
útját, a feltöltött termékinformációt, a megrendelés folyamatát 
és az ehhez kapcsolódó adatokat, az elköszönô oldalt és a de-
signt. A kialakított online stratégiánkat integráltan kell alkal-
maznunk egészen a termékek kialakításától, az árazáson át, a 
1. számú táblázat: Megtérülés
Forrás: WebShop-Experts Kft., Szántai 2017
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marketingkommunikáció és az értékesítés fo-
lyamatáig, valamint a vásárláshoz kapcsolódó 
szolgáltatással bezáróan. Az integrált alkal-
mazás annyit jelent, hogy az egyes eszközöket 
és folyamatokat összehangoljuk egymással.
A második szint a célcsoportunk elérése. 
Olyan információs tartalmat kell létrehozni, 
mely felkelti az érdeklôdésüket; továbbá a 
számukra kedvelt csatornán kell közzéten-
ni. Manapság népszerû eszköznek számít a 
keresôoptimalizálás, az Adwords hirdetések, 
a különbözô közösségi oldalakon való posz-
tolás, valamint egy véleményvezér blogger 
megbízása. Ennél a lépésnél az a célunk, 
hogy eljusson célcsoportunkhoz a releváns 
tartalom és egyúttal cselekvést váltson ki 
válaszreakcióként. Az online világban azt is 
könnyen kideríthetjük, hogy melyik kommu-
nikációs eszköz mûködött a leghatékonyab-
ban az adott célcsoport esetében. A trükk a 
következô. Az egyes kommunikációs formák-
nál más-más kuponkódot adunk meg, így a 
beváltásnál pontosan tudjuk mérni az ered-
ményt. Az elérésnél alapvetôen a következô 
controlling mutatók jelennek meg: egyéni 
látogatók száma, a látogatásonkénti érték, ra-
jongók, követôk száma. Ezeknél a számoknál, 
arányoknál a hónapról-hónapra történô vál-
tozás okának feltárása is szükséges.
A harmadik szinten a cselekvésre késztetés, 
vagyis a vásárlásra való ösztönzés szerepel. Itt 
fontos megemlíteni, hogy az ügyfélút, vagyis 
ahogy a vevô megtalálja a kívánt terméket és 
megvásárolja azt minél egyszerûbb legyen, 
alapvetôen nem lehet több 3-4 kattintásnál. 
Másik alapszabály, hogy egy webáruház csak 
azokat a személyes adatokat kérje, melyekre 
feltétlenül szüksége van. Például egy termék-
vásárlásnál természetesen ilyen a név, lakcím, 
telefonszám. Azonban, ha egy online termé-
ket, esetleg szolgáltatást vásárlunk, például 
egy tanulmányt, akkor elegendô egy e-mail 
cím, melyre elküldik a kiválasztott cikket és 
a digitális számlát. Ebben az esetben felesle-
ges a felhasználótól a telefonszámot elkérni, 
ha nem fogjuk soha felhívni. Megítélésem 
alapján, minél kevesebb adatot igénylünk 
az ügyféltôl, annál jobb. Nem szabad bele-
esni abba a nagyvállalati gyakorlat általános 
controlling hibájába, hogy olyan mutatószá-
mokat is elemeznek a controlling riportban, 
melyet a döntéshozók nem használnak fel 
döntéseik során. Ebben az esetben a sok in-
formáció között van, hogy elvész a lényeg. 
Kulcs mutatóként a következôket említhet-
jük: az egyes ügyfelek konverziós rátája, az 
1. számú ábra: Átlagos konverziós ráta területenként
Forrás: WebShop Expert Kft. 2016-os Nagy Webáruház Felmérés
2. számú ábra: Konverziós tölcsér
Forrás: Saját szerkesztésû ábra Chaffey (2014) alapján
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Képesek többek között a tudástôke, mint szervezeti vagyon 
gyarapítására, a pénzügyi és számviteli rendszerek átlátására, 
mûködtetésére, fejlesztésére, stratégiai döntések meghoza-
talára. Képesek továbbá korszerû tervezési, gazdálkodási, el-
számolási, kontrolling eljárások és módszerek alkalmazására, 
nemzetközi, országos és regionális vállalkozások információs 
rendszerének áttekintésére, mûködtetésére, fejlesztési céljai-
nak megvalósítását szolgáló helyzetfelmérésre és javaslattételre 
(Pénzügy és számvitel alapképzési szak szakleírása).
Az, hogy a többciklusú folyamat a hazai felsôoktatásban 
milyen minôségben valósult meg, és ezen belül a controlling 
szakma alapjainak elsajátítása hogyan érvényesül, erre vo-
natkozóan számos vélemény, kritika látott napvilágot. Nyil-
vánvaló, hogy a felsôoktatással kapcsolatosan általánosan 
megfogalmazott kritikák – tömegoktatás elôtérbe kerülése, 
minôségromlás, a munkaerôpiaci igények nem teljes körû 
kielégítése, a bachelor képzés tananyagának túlzsúfoltsága – 
képzési területenként, szakonként eltérô módon vannak je-
len. A gazdaságtudományok képzési terület két alapszakán 
– gazdálkodási és menedzsment, továbbá a pénzügy és szám-
vitel szakon – végzettek esetében a képzési kimeneti követel-
mények által elôírt tudásanyag alkalmassá teszi a végzetteket, 
hogy controlling feladatokat lássanak el. Ugyanakkor nem 
hagyhatjuk figyelmen kívül, hogy a felsôoktatási intézmények 
döntési hatáskörébe tartozik, hogy – a kötelezôen elôírt okta-
tási anyagon túlmutatva – a munkaerôpiaci igényeket is szem 
elôtt tartva, milyen mélységû az ismeretek átadása (Pusztai−
Bocsi –Ceglédi, 2016). A gazdálkodási és menedzsment alap-
szak esetében maga a specializáció az, amely a mélyebb isme-
retek elsajátítását biztosítja. 
A pénzügy számvitel alapszakon tanulmányokat folytató hall-
gatók képzése esetében jóval egységesebb az oktatási anyag. A 
szakot sikeresen teljesítôk képesek a gyakorlati életben a szám-
viteli szakfeladatok irányítására, a gazdálkodó- és egyéb szerve-
zetek számviteli politikájának és rendjének, továbbá a költség-
gazdálkodási rendszerek kialakítására. A számviteli beszámolók 
összeállítása, adó és járulékbefizetési kötelezettség elkészítése 
(bevallása) mellett, jártasságot szereznek a különbözô pénzügyi, 
befektetési, beruházási döntések elôkészítésében, finanszírozá-
si, pénzügyi tervek elkészítésében. E szak esetében láthatjuk, 
hogy specializációtól függetlenül olyan szakmai ismeretekkel 
rendelkeznek, amely magában foglalja 
a controllerrel szemben támasztott kö-
vetelményeket. Talán ez is lehet az egyik 
oka annak, hogy annak ellenére, hogy a 
képzést 17 felsôoktatási intézmény 19 
karán indították el, a controlling spe-
cializációt jelenleg csak egy intézmény 
hirdette meg. 
A gazdaságtudományok képzési te-
rület alapszakjainak ismeretanyagá-
ra elmondható, hogy a controlling 
szemléletmód alapjait tartalmazzák. Az 
egyes tantárgyak tananyagai lefedik a 
controlling módszertanának elméleti 
kérdéseit, a vezetôi számvitel kalku-
lációs modelljeit. Ugyanakkor megjegyzendô, hogy kevesebb 
hangsúlyt fektetnek az egyes szervezeteknél megjelenô specifi-
kumokra (Miskolczi -Tóth – Zéman, 2014). A szervezeten belüli 
funkcionalitás7 egy-egy szak oktatása során markánsabban is 
megjelenik – emberi erôforrás alapszak esetében a személyügyi 
controlling –, de általánosságban nem ez a jellemzô.
a szakmai gyakorlat és a Duális képzés Dilemmái 
A többciklusú Bolognai képzés folyamatában az alkotók azzal 
számoltak, hogy a második (mester) ciklusban, az alapszakon 
végzett hallgatók 30 százaléka folytatja majd tanulmányait.
Miután a Bolognai képzés folyamatában a bachelor kép-
zés elsôsorban a gyakorlatorientáltságra helyezi a hangsúlyt, 
ezért ezen a képzési szinten biztosítani kell a négy hónap 
összefüggô szakmai gyakorlatot. A szakmai gyakorlat mellett 
említést kell tenni a 2015/2016-os tanévtôl elindított duális 
felsôfokú képzési programokról, azok szerepérôl. Az „alkal-
mazott tudományok egyeteme” címet elnyert intézményeknek 
legalább két képzési programot kell duális formában kínál-
niuk. A duális képzés a felsôoktatási intézmény és partner-
vállalatai által nyújtott gyakorlatorientált képzési program, 
amely keretében a hallgatók az elméleti tudást a felsôoktatási 
intézményben, míg a gyakorlati ismereteket a képzés nyújtá-
sára jogosult partnervállalatoknál szerzik meg. A hallgatók 
évente 20-24 héten keresztül gyakorlati ismereteket sajátíthat-
nak el – közel ugyanannyi idôt töltenek a vállalatnál, mint a 
felsôoktatási intézményben –, és szerzôdés alapján munkájuk 
után a vállalattól fizetést kapnak. 
A duális képzés célja egyértelmûen a felsôoktatás relevanciá-
jának növelése, a magasan képzett munkaerô iránti igény kielé-
gítése. A felsôoktatási intézményeknek lehetôségük van arra, 
hogy tantervüket szakképzési partnereikkel együttmûködve 
korszerûsítsék, beépítve a munkaerôpiaci elvárásokat (Oktatási 
és Képzési Figyelô 2016). 
A friss diplomások számára így az alábbi kompetenciák és 
képességek megszerzésére nyílik lehetôség (A duális felsôfokú 
képzés alapelvei a Duális Képzési Tanács meghatározásában):
•  az intézményekben nem oktatott szakmai ismeretek meg-
szerzése,
•  az adott vállalat(ok)hoz köthetô specifikus szakmai ismere-
tek elsajátítása,
2. sz. ábra: A legnépszerûbb alapszakokra felvett hallgatói létszámok aránya 
(általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Forrás:https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_
evek.php?stat=25#
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retek, akkor egyértelmûen pozitív lenne az összkép. Azonban 
jelenleg csak öt felsôoktatási intézmény hallgatói elôtt nyílik 
meg annak a lehetôsége, hogy controlling specializációt vá-
lasszanak. 
Alapszakon controlling specializációt hirdetett:
•  gazdálkodási és menedzsment alapszakon (Edutus Fôiskola, 
Eszterházy Károly Egyetem Gazdaság- és Társadalomtudo-
mányi Kar, IBS Nemzetközi Üzleti Fôiskola, Széchenyi Ist-
ván Egyetem), továbbá 
•  pénzügy és számvitel alapszakon (Pallasz Athéné Egyetem 
Gazdálkodási Kar).
Specializációtól függetlenül – ugyan 
statisztikai adatok erre vonatkozó-
an nem állnak rendelkezésre – vé-
lelmezzük, hogy elsôsorban – az öt 
legnépszerûbb alapszak között szereplô 
– gazdálkodási és menedzsment, továb-
bá pénzügy és számvitel alapszakon vég-
zettek közül kerülnek ki a controllerek.
Gazdálkodás és menedzsment alapszak 
esetében, a képzés kimeneti követel-
ményrendszerben megfogalmazottak 
alapján, a végzetteknek képesnek kell a 
gazdálkodó szervezetek és intézmények 
mûködési folyamatainak és gazdasági 
kapcsolatainak tervezésére, elemzésére, továbbá képesnek kell 
lenniük a gazdálkodói, vállalkozói tevékenységek és folyamatok 
irányítására, szervezésére. Mindehhez a képzés során elsajátí-
tott közgazdasági, alkalmazott gazdaságtudományi és módszer-
tani ismeretek nyújtanak megbízható alapot. (Gazdálkodás és 
menedzsment alapképzési szak szakleírása).
Pénzügy és számvitel alapszak esetében a képzés célja olyan 
pénzügyi és számviteli szakemberek képzése, akik korszerû, 
a nemzetközi követelményeknek megfelelô közgazdasági 
mûveltséggel, a pénzügyi és számviteli alkalmazásokhoz el-
méleti ténybeli és módszertani ismeretekkel rendelkeznek. 
1. sz. ábra: A legnépszerûbb képzési területekre felvett hallgatói létszámok aránya 
(általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Forrás: https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_
evek.php?stat=8
1. sz. táblázat: Felvett hallgatói létszámok alakulása képzési területenként (általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Megnevezés 2012 2013 2014 2015 2016
Gazdaságtudományok 14 370 15 783 17 138 16 716 18 172
Mûszaki 13 786 12 967 11 568 11 045 10 960
Pedagógusképzés 6 973 8 434 9 839 10 179 10 672
Bölcsészettudomány 9 274 6 836 7 313 6 737 6 865
Informatika 5 573 5 345 5 710 5 834 6 245
Orvos- és egészségtudomány 5 520 5 268 5 206 4 906 5 081
Társadalomtudomány 6 148 4 238 5 205 5 222 5 079
Jogi 3 892 3 085 4 350 4 155 4 392
Agrár 3 767 4 882 4 903 4 380 4 378
Természettudományok 4 985 3 825 3 417 3 224 3 175
Közigazgatási, rendészeti és katonai 2 820 2 564 2 630 1 971 1 830
Sporttudomány 1 790 1 865 2 001 1 705 1 625
Mûvészet 1 531 1 522 1 660 1 586 1 558
Mûvészetközvetítés 582 550 580 561 583
Összesen 81 011 77 164 81 520 78 221 80 615
Forrás: https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_evek.php?stat=8
2. sz. táblázat: Gazdaságtudományok képzési terület alapszakjaira felvett hallgatói létszámok alakulása  
(általános és pótfelvételi eljárás keretében)
Megnevezés 2012 2013 2014 2015 2016
Gazdálkodási és menedzsment 3 129 3 182 3 208 2 760 3 129
Turizmus- vendéglátás  2 523 2 318 1937 1788 1 826
Kereskedelem és marketing 1 854 1 793 1 702 1 646 1 795
Pénzügy és számvitel 1 792 1 681 1 582 1 532 1 572
Nemzetközi gazdálkodás 1 408 1 211 1 111 1 148 1 265
Emberi erôforrások 482 704 823 805 948
Alkalmazott közgazdaságtan 289 148 108 119 129
Üzleti szakoktató 0 7 44 29 55
Összesen: 11 477 11 044 10 515 9 827 10 719
Forrás:https://www.felvi.hu/felveteli/ponthatarok_rangsorok/elmult_evek/!ElmultEvek/elmult_evek.php?stat=25#
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ügyfelek értéke, a honlapon eltöltött idô, valamint a megosztá-
sok és a like-ok száma, és a kommentek tartalma. Egyes progra-
mok még a felhasználó egerének mozgását is követeik, melybôl 
következtethetünk, hogy melyik célcsoportnak hová érdemes 
az információt a honlapon elhelyezni. 
A negyedik szinten a konverzió, vagyis a tényleges vásárlás 
jelenik meg. Több módszer alkalmazása áll itt is rendelkezé-
sünkre, mellyel ösztönözzük a vásárlást. Például a remarketing 
eszközök, közösségi oldalakon történô tartalmak posztolásának 
automatizálása, vagy akár a konverziós ráta optimalizálása. Az 
optimalizálás során a honlapdesign, a termékek képi megjele-
nítése, a termékajánló, a könnyû navigáció, a szlogen, a meg-
bízhatóság és a felsorolást folytatva rengeteg minden számít. Ez 
egy annyira komplex tevékenyég, hogy a cikk folytatásaként a 
közeljövôben kívánom kifejteni. 
Ennél a lépésnél érdemes mérni az egyes kommunikációs és 
értékesítésösztönzô tevékenységek hatását az értékesítésre vo-
natkozóan, a bevételhez és a profit arányt, az átlagos kosárér-
téket. A kosárérték növelésére is vannak módszerek, mint pél-
dául a csomagajánlatok kialakítása. Lukács (2017 in: Tímár) a 
következô kosárérték növelô tippeket fogalmazta meg:
✓  „a legjobban fogyó, legnépszerûbb termékek megmutatása,
✓  limitált idejû akció,
✓  horgonyár: ha egy termékbôl több féle van, akkor a leg-
olcsóbb és a legdrágább között legyen egy középáras ka-
tegória,
✓  kapcsolódó termékek megjelenítése,
✓  hasonló árú és tulajdonságú termékek ajánlása,
✓  csomagajánlatok készítése,
✓  ajándék,
✓  ingyenes szállítás,
✓  hûségprogramok.”
Ötödik szinten az elkötelezôdés kialakítása jelenik meg. Ha 
az észlelt teljesítmény nagyobb, mint amit elôzetesen elvártunk, 
akkor elégedettségrôl beszélünk. Az elégedettség azért fontos 
egy online üzlet szempontjából, mert újravásárláshoz vezethet. 
Azonban a felhasználók megnyerésén és a bizalom elnyerésén 
sokat kell dolgozni. 
Az online vásárlási kockázatot csökkenthetjük azzal, hogyha 
jól ismert személy reklámozza a termékünket, azt használja 
és rendszeresen megosztja tapasztalatait. Controlling mutató-
számként az újravásárlások száma és értéke, az elégedettség és 
lojalitás mérése, valamint az elkötelezettség foka a mérvadó. 
A tölcsér minden egyes szintjén van lehetôség controlling 
elemzésre és beavatkozásra. A tölcsér egyes lépései közötti 
konverziót mikro konverziónak, míg magát a teljes folyamatot, 
mely vásárláshoz vezet makro konverziónak nevezzük. 
Összegzés
Németh (2015) a következôképpen fogalmazta meg a konver-
ziós tölcsér lényegét:  „úgy mûködik, mint egy örvény, minél szé-
lesebb a teteje és minél hosszabb a tölcsér, annál nagyobb az ereje”, 
tehát annál nagyobb lesz a konverziós ráta. 
A cikkben több, a webshop szempontjából kulcsfontosságú 
mutatószámot megismerhettünk, melyek közül a konverziós rá-
tát, valamint a konverziós tölcsért részletesebben. A konverziós 
tölcsér az online vásárlás lineáris folyamatának lépeseit tartal-
mazza. Az egyes szintek jelentése után végignéztük szintenként 
az adott controlling módszereket, melyek folyamatos beavatko-
zási lehetôséget biztosítanak. 
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